






























根据厦门市统计局 2014年数据，厦门市 2014年出生人口数量约为 2万人。
假设每位妈妈在坐月子期间食用 5只鸡，愿意食用土鸡的比例为 50%，则厦门每
年仅坐月子鸡的市场就为五万只。另假设若每位 1-10岁的儿童每年需要喝 2次
鸡汤补身子，其中愿意食用土鸡汤的比例为 50%，则市场容量为 20000人*10*2
只*50%=200000只。按照 150元/只的市场平均零售价，则仅厦门市场每年容量
就为三千万元以上。
考虑到目前市面上高品质的散养土鸡数量受养殖者养殖观念及养殖技术影
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响，数量极其有限，因此此细分市场潜力巨大。
4、市场容量的变化趋势
需求方面：随着经济的发展、人们生活水平的提高，以及对食品安全的日益
重视，以及消费者餐饮习惯的改变，市场对散养土鸡的需求将不断增大，预计每
年增长幅度将不低于 10%。
供给方面：1、在现阶段受物流成本及运输能力的限制，土鸡更多地是区域
性销售，市场存在的间隔。2、散养土鸡饲养周期较长，同时对饲养技术及饲养
环境也有一定的要求，短期内新进入者进入有一定难度。因此预计近两年内市场
供给不会有大幅度的增加。
5、SWOT分析
优势
a、拥有自有农场，并拥有较为丰富养殖经验，产品品质有保障。
b、已有较为稳定的销售渠道，项目运转较为顺畅
c、优秀的互联网运营团队，具有较强的网络运作能力。
d、极强的产品设计团队，产品设计包装处于行业第一流水平。
e、线上线下渠道已拥有一定资源。
劣势
a、目前整体规模较小，导致运营成本偏高。
b、目前依赖于顺丰及同城物流，与销售需求并不完全匹配。
c、市场推广、产品运营经验略显不足。
机会
a、国家大力支持大学生创业。
b、国家大力支持农业发展，有机健康农业近几年发展迅速。
c、随着电商企业对生鲜产品的重视，未来几年生鲜电商将产生飞跃发展。
d、随着生活水平的提高，消费者对食品安全的重视程度日益提高。
威胁
a、散养土鸡市场目前鱼龙混杂，市场处于洗牌期。
b、禽流感的发生会对产品销售产生较大的影响，存在一定风险。
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三、项目战略
我们的短期战略为充分利用自有农场及丰富养殖经验的优势，确保产品品
质，积极打造自有品牌， 合理扩张产品线，通过产品管理、销售管理、渠道管
理、物流优化、财务成本控制等方式挖掘超市等线下传统渠道的销售潜力，使得
企业迅速成长。
中期战略为利用自身在互联网端的资源探索休闲体验农业、社区订制农业、
互联网+农业、O2O形式的月子鸡订制等新农业销售模式。
四、项目核心团队
庄栋杨：年龄 26，厦门大学管理学院 2012届企业管理系毕业。大学期间曾任厦
门大学就业与创业协会主席。毕业后先后任职于中信建投证券、招商证券，后筹
备本公司，担任公司法人代表及总经理，负责项目日常运营管理工作。
苏稼禾：年龄 25，厦门大学管理学院 2012届企业管理系毕业。密西根州立大学
在读研究生，对渠线下道建设以及供应链管理有深刻认识，负责项目线下渠道资
源对接工作。
黄涛：年龄 26，厦门大学管理学院 2012届财务系毕业。曾在精通财务管理及生
产运筹管理，负责农场生产运营管理及成本核算工作。
五、项目现状
1、生产情况：
项目已在厦门集美灌口天竺山国家森林公园边上拥有农场一片，占地 40余
亩。农场一期工程现已完工。农场生产区有四片土鸡饲养区，存栏土鸡数千只。
经过两年多的摸索，已经形成较为规范、成熟、高效的养殖模式，对土鸡饲养的
批次管理、场地管理、疫苗疾病控制等已经初步形成了自有的养殖规范体系。
农场内有四层小别墅一栋，内有咖啡、烧烤、餐饮等休闲农业旅游基础设施，
农场环境绿化美化已基本完工，初步拥有基本的休闲旅游体验功能。
土鸡饲养区现已全部覆盖监控，监控信号已连接云端，消费者可通过下载手
机 APP实时了解土鸡生活情况。
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2、产品情况：
我们拥有注册商标“诚美农场”，并邀请著名设计师为我们设计了全套 VI
识别及产品包装体系。
“诚美农场”旗下目前已拥有礼盒系列“半坡土鸡”系列产品，超市专供土
鸡系列“半坡黑鸡”、“半坡草鸡”系列产品，社区及活动推广用“半坡土鸡蛋”
系列产品。丰富的产品线能够基本满足市场的各类需求。
3、销售情况：
经过半年多的努力，我们的产品获得了厦门天虹超市的认可，于 2015年下
半年与厦门天虹超市签订合作协议，成为其高端禽类供货商。土鸡产品在厦门天
虹超市中受到消费者的认可，周末及节假日甚至会出现供不应求的状况，销量迅
速增长，目前每月销量在数万元。
我们与厦门数家本地餐馆、便利店等渠道建立良好合作关系，由他们代理销
售土鸡及土鸡蛋，销量也逐步增长。
4、行业合作：
我们已与小鱼网、电信网上商城等线上企业达成 O2O合作协议，小鱼网农
夫集市板块的首次活动便在诚美农场举行，该次活动受到体验者的广泛好评。
我们已与银联商务等企业达成社区推广合作协议，多次参与其在高端社区举
办的产品推广活动，西游记主题的“半坡土鸡蛋”系列产品受到消费者的热捧。
我们已与“快乐农夫市集”等行业协会成为战略合作伙伴，公司的土鸡土鸡
蛋受到同业者的认可。
5、互联网渠道建设：
目前自营微信公共账号、农场主微信个人号、微博等已初具规模，初步建立
了线上线下立体的销售渠道。
淘宝店的建设运营正在洽谈中，待解决土鸡及土鸡蛋的物流问题完全解决
后，即可上线运营。
六、项目短期规划（优化超市销售渠道，确保现金流快速增加）
优化养殖生产方式
1、优化养殖批次及数量。
土鸡的销量受节假日、节气、周末等因素影响较大，容易产生爆炸性的增长，
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我们必须保证土鸡的生产出栏周期与销售需求周期相匹配，同时如果每批土鸡饲
养时间太短，会降低土鸡品质，饲养时间太长，则会降低周转率减少产量，增加
饲养成本。因此我们目前正不断根据我们在养殖、销售中搜集到的数据建立相应
的饲养模型，不断优化我们的养殖批次和数量，在确保品质的情况下增加产量，
满足市场的需要，增加销售收入。
2、优化饲养方式。
在饲养的过程中我们也不断改进我们的饲养方式，从土鸡品种的选择、土鸡
饮食的选择、土鸡生病时药的选择我们都在不断地探索，同时向相关科技部门取
经。努力减少土鸡的病死率、在保证土鸡品质的前提下降低生产成本。
3、丰富产品线种类。
在保证土鸡生产的前提下，我们在农场内饲养了鹅、羊等其他品种，为农场
产品种类的丰富做好技术储备。
优化销售渠道
1、优化超市销售方式。
超市销售具有其自身的特色，从产品供货批次、超市节假日促销、柜台铺货
方式、超市销售台氛围构建、导购员管理等各个角度，对我们都提出了更高的要
求。我们正不断从各方面对上述的模块进行优化，如寻找更好的物流配送服务商、
降低配送成本；根据销量的增长不断优化导购员的薪酬体系，在确保激励力度的
情况下，提升管理效率。通过优化超市销售方式，确保产品销量不断增加。
2、优化物流配送体系。
随着销量的增加，我们不断努力对产品包装、物流配送环节进行优化。目前
我们采用的是每日自行配送的方式，优点是可以实时了解超市销售情况，缺点是
成本较高，待时机成熟时我们将寻找合适的第三方供应商，外包物流模块，降低
自身配送成本。
七、项目中长期规划（探索新型销售模式，发展新农业）
1、探索定制月子鸡销售模式：
农场目前已拥有高端土鸡礼盒产品，农场自身监控系统也已支持消费者下载
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手机客户端实时查看农场土鸡生长情况。
我们将探索月子鸡批量定制模式，通过与月子中心、妇幼等机构合作的形式，
采用提前下订单，批量订制化养殖，实时监控订制鸡群，到期礼盒送上门的运营
模式，以套餐打包销售的方式，针对孕妇进行精准营销，通过增加产品附加值快
速增加销售收入。
2、推进休闲体验农场运营：
农场目前已初步具备休闲旅游功能，我们目前正努力丰富农场的旅游资源，
目前已经整合了农场土鸡主题特色农家菜套餐、原生态主题咖啡吧等元素，还将
积极搜集整理包括土鸡养殖全过程透明化展示、优质土鸡蛋识别等各类土鸡主题
特色元素，待时机成熟时启动休闲体验农场运营。通过农场体验，让消费者更认
可我们的产品，进一步带动农场销售。
3、进一步探索社区农业等新农业销售方式
保持与银联商务、小鱼网等相关机构紧密联系，积极配合各类活动，寻找各
类合适的销售模式。
八、项目风险及对策
1、技术开发风险：
风险点：土鸡养殖技术门槛相对不高，容易被模仿。
解决方案：打造“诚美农场”品牌，树立品牌形象，提高产品附加值和不可
复制性。
2、市场风险：
风险点：土鸡的食用存在一定的淡旺季，销量会有一定波动，
解决方案：加大孕妇等固定客户群的比重，稳定销量。同时在销售淡季增加
农场体验活动频率，刺激销售。
3、生产风险：
风险点：鸡的各类疾病可能对导致鸡出现大批量死亡。
解决方案：我们主要是采用定期打各类疫苗，清洁鸡舍，控制鸡群密度等手
段降低鸡得疾病的可能。
4、财务风险：
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风险点：随着销量增加，存货和应收账款将逐渐增加，对现金需求不断增加。
同时批发客户的数量增加降低导致账期变长，均对现金流产生较大压力。
解决方案：通过政府补助、贴息贷款等方式补充流动资金。
